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tykselle kokonaisuus, joka koostui sisäisen laskennan oppaasta sekä hinnoittelun ja kannatta-
vuuden seurantaan kehitetyistä Excel-pohjista. Työn taustalla oli toimeksiantajan tarve selkeyt-
tää talouden seurantaa ja luoda yhtenäiset sekä helposti käytettävät työkalut päätöksenteon tu-
eksi. Työ rajattiin koskemaan pienyrityksen sisäistä laskentaa, ja tarkastelun keskiössä olivat 
erityisesti hinnoittelu ja katelaskenta. 

Tietoperusta koottiin sisäisen laskennan ja pienyrityksen talouden seurannan keskeisistä osa-
alueista. Siinä käsiteltiin hinnoittelun periaatteita, kustannusrakenteita, katelaskentaa sekä se-
sonkiluonteisen liiketoiminnan erityispiirteitä. Tietoperusta toimi lähtökohtana tuotokselle ja oh-
jasi ratkaisujen rakentamista niin, että ne vastasivat toimeksiantajan käytännön tarpeita. 

Työn toteutus eteni toiminnallisen opinnäytetyön mallin mukaisesti suunnittelusta aineiston ke-
ruuseen ja valmiin tuotoksen rakentamiseen. Projektin aikana hyödynnettiin toimeksiantajalta 
saatuja käytännön tietoja sekä yrityksen raportointia, joiden pohjalta Excel-työkalut voitiin räätä-
löidä vastaamaan yrityksen todellisia tarpeita. Työ toteutettiin syksyn 2025 aikana. 

Työn tuloksena syntyi helposti käyttöönotettava kokonaisuus, joka mahdollistaa tuotteiden hin-
noittelun, kustannusten hahmottamisen ja katteiden seurannan. Tuotosta arvioitiin etukäteen 
määriteltyjen laadullisten kriteerien avulla. Arvioinnin perusteella kokonaisuus osoittautui selke-
äksi, käytännölliseksi ja toimeksiantajan arkea aidosti helpottavaksi. Excel-työkalut ja opas näh-
tiin yhtenäiseksi materiaaliksi, joka tukee yrityksen talouden seurantaa sesongista toiseen. 

Johtopäätöksenä voidaan todeta, että kokonaisuus vastasi hyvin toimeksiantajan tarpeisiin ja 
sitä voidaan hyödyntää myös muissa samankaltaisissa pienyrityksissä. Työlle tunnistettiin myös 
jatkokehittämismahdollisuuksia, joista keskeisimpänä ulkoisen laskennan näkökulmien lisäämi-
nen kokonaisuuteen. Tuotos tarjoaa käytännönläheisen työkalun, joka tukee pienyrittäjän talou-
dellista päätöksentekoa ja selkeyttää hinnoitteluun liittyvää laskentaa. 
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1 Johdanto 

Tämä opinnäytetyö käsittelee sisäisen laskennan ja hinnoittelun kehittämistä sesonkiluonteisessa 

kahvilayrityksessä. Työn tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle käytännönläheinen opas sekä val-

miit Excel-työkalut, joiden avulla yritys voi seurata kannattavuutta ja tehdä hinnoittelupäätöksiä 

aiempaa dataan perustuvammin. 

Valitsin opinnäytetyöni aiheeksi sisäisen laskennan ja hinnoittelun oppaan sekä Excel-työkalun se-

sonkiluonteiselle kahvilayritykselle. Aihe on ajankohtainen, sillä erityisesti pienissä yrityksissä ta-

louden seuranta jää usein tulot-menot tason tarkasteluun ilman syvempää analyysiä. Työ tuo esiin, 

miten sisäisen laskennan järjestelmällinen hyödyntäminen voi tukea yrityksen päätöksentekoa ja 

auttaa ymmärtämään kannattavuutta sekä hinnoittelua paremmin. 

Aihevalintaani vaikutti kiinnostukseni taloushallinnon käytännön soveltamiseen sekä havaintoni 

siitä, että erityisesti pienyrittäjillä on usein rajalliset mahdollisuudet seurata tarkemmin liiketoimin-

nan lukuja. Työn tavoitteena on vastata tähän tarpeeseen yhdistämällä teoreettinen tieto ja käytän-

nönläheiset työkalut, jotka tukevat yrittäjää kannattavuuden ymmärtämisessä, hinnoittelussa, ja ta-

loudellisessa päätöksenteossa. 

Toimeksiantajana toimii sesonkiluonteisen kahvilayrityksen yrittäjä, joka toivoo pysyvänsä nimettö-

mänä. Tässä opinnäytetyössä toimeksiantajaan viitataan jatkossa nimityksillä toimeksiantaja, yrit-

täjä tai sesonkiluonteinen kahvila. Toimeksiantajalla on tarve kehittää yrityksen sisäistä laskentaa 

ja hinnoittelua, sillä sesonkiluonteisessa toiminnassa resurssit ja aika taloudellisten laskelmien te-

kemiseen ovat rajalliset. Työn tarkoituksena on tuottaa opas, joka käsittelee sisäisen laskennan ja 

hinnoittelun kannalta olennaisimmat teemat, sekä Excel-työkalu, joka mahdollistaa valmiiden las-

kentapohjien käytön ilman, että yrittäjän tarvitsee rakentaa niitä itse. 

1.1 Tavoitteet ja rajaus 

Opinnäytetyön tavoitteena on kehittää toimeksiantajayrityksen taloudellista osaamista ja hinnoitte-

lun käytäntöjä. Työn tarkoituksena on lisätä yrittäjän ymmärrystä yrityksen kannattavuudesta ja tar-

jota konkreettisia välineitä päätöksenteon tueksi. 

Produktina opinnäytetyössä syntyy kokonaisuus, joka koostuu käytännönläheisestä oppaasta sekä 

kahdesta Excel-työkalusta. Ensimmäinen Excel-työkalu keskittyy kannattavuuden seurantaan ja 

toinen hinnoittelun suunnitteluun. Yhdessä nämä muodostavat yritykselle kokonaisuuden, jonka 

avulla sisäisen laskennan ja hinnoittelun soveltaminen on mahdollista myös kiireisessä sesonkitoi-

minnassa. 
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Työ rajataan koskemaan sesonkiluonteista kahvilatoimintaa, jossa liiketoiminnan kausivaihtelut vai-

kuttavat suoraan kannattavuuteen ja hinnoitteluun. Opinnäytetyö ei käsittele ulkoista laskentaa, kir-

janpitoa tai verotukseen liittyviä kysymyksiä, sillä tavoitteena on keskittyä sisäisen laskennan me-

netelmiin ja niiden käytännön hyödyntämiseen yrittäjän päätöksenteossa. 

1.2 Työn rakenne 

Tässä opinnäytetyössä raportti ja produkti muodostavat kokonaisuuden. Raportin tavoitteena on 

kuvata työn tausta ja tietoperusta sekä esitellä, miten teoriaa on hyödynnetty käytännössä oppaan 

ja Excel-työkalujen toteutuksessa. Lisäksi raportissa arvioidaan työn tuloksia, merkitystä ja kehittä-

mismahdollisuuksia. 

Tietoperusta ja käytännön osuus etenevät vetoketjuperiaatteella, joka tarkoittaa, että teoria ja käy-

täntö kulkevat käsikädessä. Kussakin luvussa esitellään ensin aiheeseen liittyvä teoreettinen viite-

kehys ja sen jälkeen kuvataan, miten teoriaa sovellettiin oppaassa ja Excel-työkalussa. Tämä käy-

tännön soveltaminen muodostaa opinnäytetyön toiminnallisen eli empiirisen osuuden. 

Produktina opinnäytetyössä syntyy kokonaisuus, joka koostuu käytännönläheisestä oppaasta sekä 

kahdesta Excel-työkalusta. Työkalut tukevat oppaan sisältöä ja tarjoavat yrittäjälle konkreettisia vä-

lineitä talouden seurantaan ja päätöksenteon tueksi. 

Pohdinnassa tarkastellaan työn onnistumista, tulosten hyödynnettävyyttä ja opinnäytetyöprosessin 

aikana tapahtunutta oppimista. Luvussa arvioidaan myös työn luotettavuutta sekä mahdollisia jat-

kokehittämisen kohteita tulevaisuudessa. 

1.3 Työn merkitys 

Työ vastaa toimeksiantajayrityksen tarpeeseen kehittää taloudenhallintaa ja hinnoittelua selkeiden 

ja helposti käytettävien työkalujen avulla. Tuloksia voidaan hyödyntää käytännössä yrityksen päivit-

täisessä päätöksenteossa sekä toiminnan suunnittelussa tuleville sesongeille. 

Työn merkitys on ajankohtainen ja käytännönläheinen, sillä se tuo esiin konkreettisen tavan sovel-

taa sisäisen laskennan ja hinnoittelun periaatteita pienyrittäjän arjessa. Työ tarjoaa toimeksianta-

jalle uusia näkökulmia yrityksen taloudelliseen johtamiseen ja tukee liiketoiminnan kehittämistä pit-

källä tähtäimellä. 

Työn hyödynnettävyys ei kuitenkaan rajoitu toimeksiantajayritykseen. Oppaan sisältö ja laskenta-

mallit tarjoavat tukea myös muille pienyrittäjille, jotka haluavat kehittää taloudenhallintaansa, sekä 

opiskelijoille ja muille aiheesta kiinnostuneille, jotka voivat hyödyntää materiaalia oppimisen ja 
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ammatillisen kehittymisen tukena. Työ voi siten toimia myös koulutusmateriaalina tai esimerkkinä 

alan opetuksessa, jossa halutaan yhdistää teoreettinen tieto ja käytännön soveltaminen. 

Laajemmin tarkasteltuna työ edistää pk-yritysten talousosaamista ja korostaa sisäisen laskennan 

merkitystä yritystoiminnan ohjaamisessa. Työ vahvistaa ymmärrystä siitä, miten tieto ja data voivat 

toimia päätöksenteon perustana ja lisätä siten taloudellista kestävyyttä. Se myös tukee vastuullista 

liiketoimintaa, sillä realistiset laskelmat ja läpinäkyvä hinnoittelu vahvistavat yrityksen taloudellista 

vakautta, auttavat täyttämään verovelvoitteet oikein ja edistävät rehellistä toimintaa asiakkaita ja 

muita sidosryhmiä kohtaan. 

Vastuullisuuden näkökulmasta työ tukee pienyritysten taloudellista kestävyyttä ja toimintakykyä. 

Parempi talouden hallinta vähentää yritystoiminnan riskejä ja luo edellytyksiä kestävälle kasvulle. 

Lisäksi työn tuottamat työkalut korostavat datalla johtamista, jossa päätöksenteko perustuu mitat-

tuun tietoon ja realistisiin laskelmiin. 



4 

 

2 Sisäinen laskenta ja kannattavuuden seuranta 

Tässä luvussa käsitellään opinnäytetyön tietoperustaa sisäisen laskennan ja kannattavuuden nä-

kökulmasta. Luvun tarkoituksena on kuvata ne keskeiset periaatteet ja laskentamallit, joiden poh-

jalta opinnäytetyön produkti on rakennettu. 

Vaikka tässä raportissa sisäisen laskennan teoriaa käsitellään ennen hinnoittelua, oppaassa aiheet 

esitetään käänteisessä järjestyksessä. Tämä tukee oppaan käytännönläheistä lähestymistapaa, 

jossa hinnoittelun kautta herätetään lukijan kiinnostus taloudellisten lukujen ymmärtämiseen. 

Sisäinen laskenta muodostaa pohjan yrityksen taloudelliselle päätöksenteolle ja auttaa yrittäjää 

seuraamaan liiketoiminnan kannattavuutta. Pienyrityksissä sen merkitys korostuu erityisesti silloin, 

kun toiminta on sesonkiluonteista ja resurssit rajallisia. Tässä luvussa esiteltävät teoreettiset näkö-

kulmat heijastuvat suoraan oppaan sisältöön, jossa ne on muokattu yrittäjälle helposti sovelletta-

vaan muotoon.  

2.1 Sisäisen laskennan merkitys pienyrityksissä 

Sisäinen laskenta on yrityksen päätöksentekoa tukeva kokonaisuus, jonka tehtävänä on tuottaa 

yrityksen johdolle ja yrittäjälle taloudellista tietoa suunnittelun, seurannan ja ohjauksen tueksi. Sen 

mukaan voidaan arvioida toiminnan kannattavuutta, selvittää eri tuotteiden kustannusrakennetta 

sekä tehdä tietoon perustuvia päätöksiä yrityksen kehittämisestä. Toisin kuin ulkoinen laskenta, 

joka palvelee viranomaisia ja muita sidosryhmiä, sisäinen laskenta keskittyy omaan johtamiseen ja 

tulevaisuuden suunnitteluun. (Suomala & Manninen 2018, luku 1.1) 

Pienyrityksissä sisäisen laskennan merkitys korostuu erityisesti silloin, kun resursseja on rajallisesti 

ja päätöksiä joudutaan tekemään nopeasti. Pienyrityksissä ei useinkaan ole erillistä taloushallinnon 

osastoa, vaan yrittäjä vastaa usein itse yrityksen taloustietojen seurannasta ja tulkinnasta. Tämä 

näkyy myös toimeksiantajayrityksessä, jossa yrittäjä hoitaa taloushallinnon itse muun liiketoimin-

nan ohella. Koska sisäinen laskenta ei ole lakisääteinen velvoite, kuten ulkoinen laskenta on, sen 

toteuttaminen jää monilla pienyrittäjillä vähäiseksi. Kun yrittäjän aika kuluu liiketoiminnan pyörittä-

miseen ja pakollisiin hallinnollisiin tehtäviin, jää kannattavuuden seuranta helposti satunnaiseksi. 

(Tenhunen 24.1.2013) 

Käytännössä sisäinen laskenta auttaa pienyrittäjää hahmottamaan yrityksen talouden kokonaisku-

vaa ja tekemään perusteltuja päätöksiä esimerkiksi hinnoittelusta, resurssien käytöstä ja toiminnan 

kehittämisestä. Sen avulla voidaan tunnistaa kannattavimmat tuotteet ja palvelut sekä reagoida no-

peasti muuttuviin olosuhteisiin, kuten toimeksiantajayrityksessä sesonkien vaihteluihin. (Suomala & 

Manninen 2018, luku 1.2) 
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Sisäisen laskennan tehtävä on tukea yrityksen päätöksentekoa tarjoamalla taloudellista tietoa 

suunnittelun, seurannan ja ohjauksen tueksi. Tätä prosessia havainnollistetaan kuvassa 1, jossa 

sisäinen laskenta nähdään jatkuvana kehäprosessina. 

 

Kuva 1. Sisäisen laskennan rooli pienyrityksen päätöksenteossa 

2.2 Kustannusrakenne ja kannattavuuden seuranta 

Kannattavuuden seuraaminen on yksi sisäisen laskennan keskeisimmistä tehtävistä. Yrityksen 

kustannusrakenteen ymmärtäminen luo perustan hinnoittelulle ja taloudellisesti kestävälle päätök-

senteolle. Tässä alaluvussa tarkastellaan, miten kustannukset muodostuvat, miten niitä voidaan 

seurata ja miten kannattavuutta voidaan arvioida käytännössä. Alaluvun sisältö luo teoreettisen pe-

rustan oppaan toiseen lukuun ”Mistä hinta syntyy”, jossa aihetta käsitellään käytännön esimerkkien 

kautta. 

2.2.1 Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 

Kustannusten jakaminen muuttuviksi ja kiinteiksi kustannuksiksi on sisäisen laskennan ja hinnoitte-

lun peruslähtökohta. Jaottelun avulla yrittäjä pystyy hahmottamaan, miten toiminnan muutokset 

vaikuttavat yrityksen taloudelliseen tulokseen. Käytännössä kustannukset syntyvät yrityksen 

Taloudellisen 
tiedon keruu

Analysointi

Päätöksenteko
Toiminnan 

ohjaus

Seuranta ja 
palaute
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toiminnassa käytettävistä resursseista, kuten työajasta, raaka-aineista ja toimitiloista. Näiden seu-

raaminen ja erittely auttavat ymmärtämään, mihin yrityksen varoja kuluu ja miten kustannuksia voi-

daan hallita tehokkaammin. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 233–234) 

Muuttuvat kustannukset vaihtelevat suoraan tuotannon tai myynnin määrän mukana. Tyypillisiä 

esimerkkejä ovat raaka-ainehankinnat, pakkausmateriaalit tai työn määrä, joka muuttuu sesonkien 

ja asiakasmäärän mukaisesti. Myynnin kasvaessa myös muuttuvat kustannukset lisääntyvät ja 

vastaavasti hiljaisempina kausina, ne pienenevät. (Ikäheimo, Malmi & Walden 2024, 135–136) 

Kiinteät kustannukset puolestaan pysyvät pääosin samoina riippumatta myynnin tai tuotannon 

määrästä. Tällaisia ovat esimerkiksi vuokrat, vakuutukset, poistot ja osa henkilökuluista. Vaikka 

myynti tilapäisesti laskisi, nämä kustannukset säilyvät, joka tekee näiden hallinnasta erityisen tär-

keää pienissä yrityksissä, joissa kassavirta vaihtelee kuukausittain. (Ikäheimo, Malmi & Walden 

2024, 135–136) 

Kustannusten jaottelu ei ole ainoastaan kirjanpidollinen harjoitus, vaan se tarjoaa yrittäjille käytän-

nön välineen päätöksenteon tueksi. Kun kustannusrakenne tunnetaan, voidaan myös arvioida, mi-

ten myynnin muutokset vaikuttavat tulokseen ja missä kohdassa toiminta muuttuu kannattavaksi. 

Tämä tieto toimii pohjana katetuottolaskennalle ja hinnoittelulle, joita käsitellään tarkemmin seuraa-

vissa luvuissa. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 234–236) 

Toimeksiantajayrityksen kaltaisessa sesonkiluonteisessa toiminnassa muuttuvat kustannukset 

vaihtelevat esimerkiksi raaka-ainehankintojen ja työvoimatarpeen mukaan, kun taas kiinteät kus-

tannukset, kuten vuokrat pysyvät samoina myös hiljaisina kuukausina. Näiden tunnistaminen aut-

taa suunnittelemaan hinnoittelua, työvoimaan ja resurssien käyttöä eri sesonkien tarpeisiin. 

2.2.2 Katetuotto 

Yrityksen toiminnan ohjaaminen vaatii ymmärrystä siitä, miten tuotot ja kustannukset käyttäytyvät 

eri tilanteissa. Kaikki myynnin kasvu ei automaattisesti tarkoita parempaa tulosta, sillä ratkaisevaa 

on, kuinka paljon myynnistä jää katetta kiinteiden kulujen kattamiseen ja voiton muodostumiseen. 

Tätä voidaan havainnollistaa katetuottolaskelman avulla, joka näyttää, miten myynti ja kustannuk-

set vaikuttavat tulokseen. (Ikäheimo, Malmi & Walden 2024, 134) 

Katetuotto lasketaan vähentämällä myyntituotoista muuttuvat kustannukset. Jäljelle jäävä osuus, 

eli katetuotto kertoo summan, jolla katetaan kiinteät kustannukset ja mahdollinen voitto. Katetuotto-

laskennan avulla voidaan analysoida, miten esimerkiksi hinnan, myyntimäärien tai kustannusten 

muutokset vaikuttavat yrityksen tulokseen. Se tarjoaa yrittäjälle konkreettisen tavan hahmottaa 
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toiminnan kannattavuus eri tilanteissa ja tukea päätöksiä, kuten hinnoittelua tai kapasiteetin suun-

nittelua. (Shim & Siegel 2008, luku 4.2) 

Sekä Ikäheimo ja muut (2024, 134–138) että Shim ja Siegel (2008, luku 4.2) korostavat, että kate-

tuottolaskennan ydin on se, että se auttaa ymmärtämään, miten muuttuvat ja kiinteät kustannukset 

yhdessä vaikuttavat yrityksen tulokseen. Molemmissa edellä mainituissa lähteissä painottuu se, 

että tuloksen kannalta ratkaisevaa ei ole pelkästään myynnin määrä, vaan se, kuinka suuri osa 

myynnistä jää katteeksi kiinteiden kustannusten kattamiseen. Siinä missä Ikäheimo ja muut (2024, 

134–138) tarkastelevat menetelmää johtamisen ja päätöksenteon näkökulmasta, Shim ja Siegel 

(2008, luku 4.2) kertovat saman periaatteen laskennallisesti katetuottomuotoon perustuvan tulos-

laskelman (Contribution Margin Income Statement) kautta, joka tekee kustannusrakenteen näky-

väksi ja sen avulla yritys voi tarkastella taloudellista tilannetta konkreettisten lukujen kautta. 

Katetuottolaskentaa voidaan tarkastella myös ajankäytön näkökulmasta. Esimerkiksi palvelualoilla, 

kuten toimeksiantajan kahvilayrityksessä on hyödyllistä arvioida tuotteiden kannattavuutta sen pe-

rusteella, kuinka paljon ne tuottavat katetta aikayksikköä kohti. Tätä voidaan ajatella katetuotto per 

minuuttina, joka auttaa hahmottamaan, kuinka tehokkaasti eri tuotteet hyödyntävät yrityksen käy-

tettävissä olevaa aikaa ja kapasiteettia. Podcastissa Paljonko jää katetta? (Sivonen & Kortesalmi 

06.06.2023, 15–17 min) kuvataan samaa logiikkaa toteamalla, että yrityksen toiminta kannattaa 

mitoittaa esimerkiksi laskelmalla, kuinka monta asiakasta per päivä pitää olla, että toiminta kannat-

taa, joka vastaa katetuottolaskennan ajatusta tuottojen ja ajankäytön välisestä tasapainosta. 

Edellä käsiteltyjä katetuottolaskennan periaatteita sovelletaan käytännössä toimeksiantajalle laadi-

tussa oppaassa. Koska yrittäjä hoitaa taloushallintoa itse, menetelmä tarjoaa selkeän ja helposti 

omaksuttavan tavan seurata yrityksen kannattavuutta. Oppaan luvussa kaksi, katetuottolaskentaa 

havainnollistetaan konkreettisten laskentaesimerkkien avulla, joiden tarkoituksena on auttaa yrittä-

jää ymmärtämään, miten myyntimäärien, kustannusten tai hinnan muutokset vaikuttavat tulokseen 

ja milloin niihin on syytä reagoida. 

2.2.3 Kriittinen piste 

Kriittinen piste (break-even point) tarkoittaa sitä myyntimäärää, jolla yrityksen tuotot kattavat kaikki 

kustannukset, mutta voittoa ei vielä synny, eli toiminta saavuttaa nollatuloksen. Kriittisen pisteen 

laskenta perustuu katetuottolaskentaan, ja sen avulla voidaan selvittää se myyntimäärä, jolla yri-

tyksen tuotot kattavat kaikki kustannukset. Kriittinen piste määritetään usein jakamalla kiinteät kus-

tannukset katetuotolla tai laskemalla se tuotannon määrän ja tuloksen muutosten suhteena eri vo-

lyymeillä. (Ikäheimo, Malmi & Walden 2024, 138) 
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Kriittisen pisteen laskenta auttaa yritystä ymmärtämään, kuinka paljon sen täytyy myydä, jotta toi-

minta pysyy kannattavana. Tämä tieto on erityisen tärkeää sesonkiluonteisesti toimiville pienyrityk-

sille, kuten toimeksiantajalle, jonka myynti vaihtelee kausittain. Kriittisen pisteen avulla yrittäjä pys-

tyy arvioimaan, millä myyntitasolla toiminta pysyy kannattavana eri sesonkien aikana, ja milloin 

kustannusrakenne vaatii sopeuttamista. (Sivonen & Kortesalmi 06.06.2023, 13–15 min) 

 

Kuva 2. Kriittinen piste (mukaillen Ita 19.3.2025) 

Kuvassa 2 on esitetty kriittisen pisteen periaate, jossa myyntituottojen ja kokonaiskustannusten 

leikkauskohta osoittaa tason, jolla toiminta muuttuu kannattavaksi.  

Oppaan toisessa luvussa kriittinen piste havainnollistetaan konkreettisen esimerkin avulla, joka 

auttaa yrittäjää ymmärtämään, miten kannattavuuden raja muuttuu esimerkiksi sesonkien, hinnan 

tai kustannusten muuttuessa. 
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2.3 ABC-laskenta 

Toimintolaskenta (Activity-Based Costing, ABC) on kustannuslaskentamenetelmä, jonka tavoit-

teena on kohdistaa yrityksen kustannukset mahdollisimman tarkasti niille tuotteille, jotka kustan-

nuksia aiheuttavat. Tämä laskenta pohjautuu ajatukseen, että yrityksen toiminnot kuluttavat resurs-

seja ja nämä resurssit puolestaan aiheuttavat kustannuksia. (Ikäheimo, Malmi & Walden 2024, 

145) 

Kuvassa 3 on havainnollistettu, miten ABC-laskenta etenee vaiheittain yrityksen kustannusten koh-

distamisessa. Prosessi alkaa resurssien, kuten työajan ja materiaalien tunnistamisesta. Näistä 

muodostuvat yrityksen kokonaiskustannukset, jotka jaetaan edelleen välittömiin ja välillisiin kustan-

nuksiin. 

 

Kuva 3. Toimintolaskennan vaiheet kustannusten kohdistamisessa (mukaillen Jormakka, Koivusalo 

& Lappalainen 2025, 227) 
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Välittömät kustannukset ovat kuluja, jotka voidaan kohdistaa suoraan tiettyyn tuotteeseen tai pal-

veluun, kuten raaka-aineet tai työntekijän palkka, joka liittyy suoraan tuotteen valmistamiseen. Vä-

lilliset kustannukset puolestaan syntyvät useiden toimintojen yhteisestä käytöstä, kuten esimerkiksi 

vuokrat, hallinnolliset kulut tai markkinointi. (Tenhunen 12.3.2013) 

Seuraavaksi määritellään, mihin toiminnot näytä resursseja käyttävät. Tätä varten käytetään re-

surssiajureita, jotka kuvaavat, miten resurssit jakautuvat eri toiminnoille. Toiminnot puolestaan koh-

distetaan toimintoajureiden avulla laskentakohteille, kuten esimerkiksi tuotteille. Näin yritys saa sel-

keämmän kuvan siitä, mihin sen kustannukset todellisuudessa kohdistuvat ja mitkä toiminnot kulut-

tavat eniten resursseja. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 226–229) 

Toimintolaskennan soveltaminen näkyy myös opinnäytetyön produktissa, jossa kustannusten koh-

distamista havainnollistetaan käytännönläheisesti. Oppaassa toimintolaskennan periaatteita on 

hyödynnetty etenkin kustannusrakenteen jäsentämisessä ja resurssien käytön arvioinnissa. Las-

kentamallia hyödyntämällä oppaassa tuodaan esiin, miten eri toiminnot, kuten tuotteiden valmistus, 

asiakaspalvelu ja sesonkien mukainen työmäärän vaihtelu vaikuttavat kustannuksiin ja kannatta-

vuuteen. Tällainen lähestymistapa auttaa yrittäjää hahmottamaan, mihin resursseja kuluu eniten ja 

mitkä toiminnot tuottavat eniten arvoa yritykselle. 

2.4 Kapasiteettilaskenta 

Kapasiteettilaskennan tarkoitus on arvioida, kuinka tehokkaasti yrityksen käytettävissä olevat re-

surssit, esimerkiksi työaika ja laitteet, ovat käytössä ja miten kapasiteetin käyttö vaikuttaa kustan-

nuksiin ja kannattavuuteen. Kapasiteetin tunnistaminen on keskeistä sekä tuotekustannuslasken-

nassa että päivittäisessä johtamisessa. (Pellinen 2019, 147) 

Kapasiteettia voidaan tarkastella teoreettisena, tavoitteellisena tai käytännön kapasiteettina. Käy-

tännön johtamisessa kapasiteetti on hyvä jakaa kolmeen osaan: 

• Tuottava kapasiteetti, eli se aika, josta syntyy myytävää arvoa. 

• Tuottamaton kapasiteetti, eli se, jolloin esimerkiksi odotetaan tai korjataan virheitä. 

• Ylikapasiteetti on olemassa oleva resurssi, johon ei ole tarkastelujaksolla käyttöä. 

Tuottamaton kapasiteetti hukkaa työtä ja ylikapasiteetti sitoo resursseja ilman tuottoa, eli molem-

mat aiheuttavat kustannuksia. Sesonkivaihtelussa nämä osat elävät, sillä esimerkiksi hiljaisena ai-

kana voi korostua ylikapasiteetti, kun taas ruuhkassa tuottamaton aika voi kasvaa. (Pellinen 2019, 

147) 

Kuvassa 4 havainnollistetaan, miten kapasiteetin käyttö ja ylikapasiteetti eroavat tilanteissa, joissa 

kysyntä on joko tasaista tai voimakkaasti vaihtelevaa. Tasaisessa kysynnässä kapasiteetti voidaan 
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hyödyntää tehokkaammin, kun taas vaihteleva kysyntä johtaa ajoittain ylikapasiteettiin ja tehotto-

maan resurssien käyttöön. 

 

 

Kuva 4. Tasainen ja vaihteleva kysyntä ylikapasiteetin tilanteessa (mukaillen Pellinen 2019, 148) 

Kapasiteetin käyttöä voidaan arvioida vertaamalla toteutunutta kuormitusta niin sanottuun normaa-

litasoon, joka voi perustua esimerkiksi keskimääräiseen tuntimäärään tai tuotantomäärään kuukau-

dessa. Kun toteutunut kapasiteetin käyttö alittaa normaalitason, erotus muodostaa käyttämättömän 

kapasiteetin kustannuksen. Tätä laskentatapaa havainnollistetaan Järvenpään, Länsiluodon, Par-

tasen ja Pellisen (2017, 170–171) kirjassa, jossa korostetaan, että normaalitason ja toteuman väli-

nen ero saa näkyviin hiljaiset jaksot ja niiden taloudellisen vaikutuksen. Näin kapasiteettilaskenta 

tukee kuukausi- ja sesonkiseurantaa osoittamalla, missä vaiheissa resurssien vajaakäyttö aiheut-

taa kustannuksia. (Pellinen 2019, 147; Järvenpää ym. 2017, 170–171) 

Kapasiteettilaskennan näkökulmasta sen tuottamaa tietoa voidaan hyödyntää myös yrityksen ta-

louden johtamisessa ja päätöksenteossa. Pellinen (2019, 147–150) tarkastelee kapasiteetin hallin-

taa erityisesti resurssien käytön ja talouden tasapainon näkökulmasta, kun taas Järvenpää ja muut 

(2017, 171) puolestaan tuovat esiin mittaamisen ja seurannan merkityksen hiljaisten jaksojen tun-

nistamisessa. Näiden näkökulmien yhdistäminen auttaa yritystä ennakoimaan kapasiteetin vaihte-

lua ja tekemään dataan perustuvia päätöksiä esimerkiksi hinnoittelun tai resursoinnin suunnitte-

lussa. 
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Toimeksiantajayrityksen kannalta kapasiteettilaskennan ajattelutapa näkyy erityisesti sesonkien 

hallinnassa ja resurssien suunnittelussa. Oppaassa näitä periaatteita hyödynnetään käytännönlä-

heisesti korostamalla, miten yritys voi varautua hiljaisempiin jaksoihin ja hyödyntää kapasiteettiaan 

tehokkaammin kysynnän vaihdellessa. 

2.5 Kassavirta-analyysi 

Kassavirta tarkoittaa yrityksen rahan liikkumista sisään ja ulos tietyn ajanjakson aikana. Kassavir-

ran seurannan avulla voidaan arvioida, kuinka hyvin yrityksen tulot kattavat sen menot ja kuinka 

paljon varoja on käytettävissä esimerkiksi päivittäisen toiminnan ja lainojen maksamiseen. Positiivi-

nen kassavirta kertoo, että yrityksen toiminta tuottaa enemmän rahaa, kuin se kuluttaa, kun taas 

negatiivinen kassavirta viittaa tilanteeseen, jossa menot ylittävät tulot. (Einstein, B. 4.3.2025) 

Kassavirran analysointi auttaa yrittäjää suunnittelemaan tulevaa ja tekemään päätöksiä esimerkiksi 

investoinneista, hinnoittelusta ja resurssien käytöstä. Sen avulla voidaan myös arvioida, kuinka 

herkkä yrityksen taloudellinen tilanne on muutoksille, kuten myynnin laskulle tai kustannusten nou-

sulle. 

Toimeksiantajayrityksen sesonkiluonteisessa liiketoiminnassa kassavirran seuranta on erityisen 

tärkeää, sillä hiljaiset kaudet voivat nopeasti heikentää maksuvalmiutta. Oppaassa kassavirtaa tar-

kastellaan konkreettisesti kahvilatoiminnan näkökulmasta. Ennen sesonkia suurin osa rahoista ku-

luu hankintoihin ja valmisteluihin, sesongin aikana rahavirta on vilkkaimmillaan ja kauden päätyttyä 

kulut jatkuvat, vaikka myynti hiljenee. 
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3 Hinnoittelu sesonkiluonteisessa kahvilayrityksessä 

Hinnoittelu on olennainen osa yrityksen talouden hallintaa ja sen avulla sisäisen laskennan tuotta-

maa tietoa voidaan hyödyntää käytännön päätöksenteossa. Kun yritys tuntee omat kustannuk-

sensa ja kannattavuutensa, voidaan hinnoittelun avulla varmistaa, että tuotteiden hinnat tukevat 

yrityksen tavoitteita ja tuottavat riittävän katteen. 

Sesonkiluonteisessa kahvilatoiminnassa hinnoittelulla on erityisen suuri merkitys, sillä kysyntä ja 

kustannukset vaihtelevat kausittain. Toiminnan ajallinen rajallisuus korostaa sitä, että jokainen 

myyntipäivä ja tuote on tärkeä kannattavuuden näkökulmasta. Toimeksiantajayrityksessä hinnoitte-

lun kehittämisen tavoitteena oli löytää selkeitä ja käytännönläheisiä tapoja laskea tuotteiden hinnat 

niin, että päätöksenteko perustuu dataan. 

Tässä luvussa käsitellään hinnoittelun perusperiaatteita ja niitä osa-alueita, jotka sisältyvät myös 

opinnäytetyön produktiin. Tarkoituksena on kuvata, miten hinnoittelua voidaan hyödyntää pienyrit-

täjän näkökulmasta ja millaisia käytännön työkaluja sen tueksi on olemassa. 

3.1 Hinnoittelun lähtökohdat 

Hinnoittelu on yksi keskeisimmistä kannattavuuteen vaikuttavista tekijöistä, sillä se määrittää suo-

raan liikevaihdon ja katteen tason. Pienetkin hinnanmuutokset voivat vaikuttaa merkittävästi yrityk-

sen tulokseen, jonka vuoksi hinnoittelun tulisi perustua suunnitelmalliseen ja jatkuvaan seurantaan. 

(Boyd 31.7.2025, 2:28-3:49 min) 

Hinnoittelua voidaan lähestyä kolmesta eri näkökulmasta, kustannusperusteisesti, kilpailulähtöi-

sesti ja arvoperusteisesti. Kustannusperusteinen hinnoittelu varmistaa, että tuotteiden hinnat katta-

vat muuttuvat kustannukset ja tuottavat tavoitellun katteen. Kilpailulähtöinen hinnoittelu määrittää 

hinnan markkinoilla vallitsevan hintatason perusteella, kun taas arvoperusteinen hinnoittelu koros-

taa asiakkaan kokemaa hyödytä ja maksuhalukuutta (Boyd 31.7.2025, 4:02-8:20 min). Näitä peri-

aatteita sovelletaan opinnäytetyön produktissa siten, että ne näkyvät konkreettisesti kolmena tuote-

ryhmänä: 

1. Ankkuri – kustannusperusteinen 

2. Magneetti – kilpailulähtöinen 

3. Tähti – arvoperusteinen 

Kuvassa 5 on havainnollistettu, miten hinnoittelun eri näkökulmat eroavat toisistaan lähtökohdan ja 

painopisteen osalta. Kustannusperusteinen hinnoittelu painottaa sisäistä kannattavuutta, kilpailu-

lähtöinen markkinahintaa ja arvoperusteinen asiakkaan kokemaa arvoa. 
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Kuva 5. Hinnoittelun kolme näkökulmaa ja niiden painopisteet 

Boyd (31.7.2025, 9:30-12:30 min) korostaa hinnoittelun suunnitelmallisuutta ja sen merkitystä stra-

tegisena kilpailutekijänä, kun taas Toivanen (10.10.2024) kuvaa käytännön ongelmaa, jossa hin-

noittelua ei toteuteta suunnitelmallisesti, ja hinnat perustuvat vanhentuneisiin oletuksiin. Näitä nä-

kemyksiä yhdistää ajatus siitä, että hinnoittelu on dynaaminen prosessi, joka vaatii jatkuvaa mark-

kinaseurantaa ja kustannustiedon päivittämistä. Kun sisäisen laskennan tuottama tieto yhdistetään 

markkina- ja asiakasymmärrykseen, hinnoittelusta tulee sekä kannattavuutta että yrityksen strate-

giaa yhdistävä. 

Tämä on keskeistä myös toimeksiantajayrityksen kannalta, sillä sen toiminta on sesonkiluonteista 

ja hinnoittelua ei ole aiemmin tarkasteltu järjestelmällisesti. Toivasen (10.10.2024) mukaan kustan-

nuksiin perustuva hinnoittelu voi johtaa tilanteeseen, jossa hinnankorotukset tehdään vain omien 

kulujen nousun perusteella ilman, että mietitään vastaako hinta asiakkaan kokemaa arvoa. Sa-

malla kilpailulähtöinen hinnoittelu saattaa johtaa siihen, että yrityksen strateginen päätöksenteko 

määräytyy kilpailijoiden toiminnan perusteella. Näiden riskien hallinta on erityisen tärkeää toimeksi-

antajayritykselle, jonka hinnoittelu perustuu vahvasti kausittaiseen kysyntään ja muuttuvaan kus-

tannusrakenteeseen.  

3.2 Hinnoittelustrategiat 

Hinnoittelun strateginen suunnittelu on keskeinen osa yrityksen kilpailukykyä ja taloudellista me-

nestystä. Boyd (31.7.2025, 10:15-13:40 min) korostaa, että hinnoittelulla ei ainoastaan kateta 
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Sisäiset 
kustannukset

Kannattavuuden 
varmistaminen

Kilpailulähtöinen

Markkinahinta ja 
kilpailijat

Hintakilpailukyky

Arvoperusteinen

Asiakkaan 
kokema arvo
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erottautuminen
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kustannuksia, vaan sillä myös ohjataan yrityksen markkina-asemaa ja tuetaan pitkän aikavälin ta-

voitteita. Strateginen hinnoittelu edellyttää, että päätöksenteossa huomioidaan sekä sisäiset kus-

tannusrakenteet että ulkoiset tekijät, kuten esimerkiksi kilpailu ja asiakkaan kokema arvo. Toimek-

siantajayrityksen kohdalla tämä korostuu erityisesti sesonkiluonteisen toiminnan vuoksi, eli hinnoit-

telun avulla voidaan tasapainottaa kausittaista kysyntää ja varmistaa, että tuotto pysyy vakaana 

myös hiljaisempina aikoina. 

Datalähtöinen lähestymistapa mahdollistaa hinnoittelun perustamisen ajantasaiseen tietoon asiak-

kaiden käyttäytymisestä, kysynnän vaihtelusta ja markkinatilanteesta. Kun yritys hyödyntää dataa 

järjestelmällisesti, hinnoittelua voidaan hienosäätää nopeasti esimerkiksi sesongin, tuoteryhmän tai 

asiakassegmentin mukaan. Tiedolla johdettu hinnoittelu tukee yrityksen kykyä reagoida markkina-

muutoksiin ja suunnitella hinnoittelua pitkäjänteisesti sen sijaan, että päätökset perustuisivat pel-

kästään aiempaan kokemukseen. (Kotler, Kartajaya & Setiawan 2021, luku 8) 

Vaikka datalähtöinen lähestymistapa tukee hinnoittelun suunnittelua strategisella tasolla, asiakkai-

den ostospäätöksiin vaikuttavat usein myös psykologiset tekijät. Hinnan esitystapa voi muokata 

asiakkaan käsitystä tarjouksen arvosta ja kiireellisyydestä, jolloin päätöksenteko ei perustu pelkäs-

tään hinaan. Gauri, Guha, Biswas & Jha (7.6.2024) kertovat julkaisussaan, että tarkasti määritellyt, 

pienet alennukset voivat lisätä ostohalukuutta enemmän, kuin suuret pyöristetyt alennukset, sillä 

kuluttajat kokevat täsmälliset alennukset usein lyhytkestoisempina ja siksi houkuttelevampina. 

Tämä osoittaa, että hinnoittelu on samalla rationaalinen, kuin myös emotionaalinen prosessi, jossa 

datan ja psykologisten havaintojen yhdistäminen voi tukea entistä vaikuttavampaa hinnoittelustra-

tegiaa. Vaikka kahvilatoiminnassa ei yleensä käytetä esimerkiksi 14,8 prosentin tarkkoja alennuk-

sia, sama ilmiö pätee myös sesonkikohtaisiin kampanjoihin, jossa myynnin kasvu voi syntyä siitä, 

että asiakkaan kokevat tarjouksen tai kauden olevan rahallinen ja haluavat siksi hyödyntää sen no-

peasti. 

Yhdistämällä strategisen, dataan perustuvan ja asiakaspsykologisen näkökulman hinnoitteluun, 

voidaan luoda kokonaisvaltainen lähestymistapa, joka tukee sekä kannattavuutta että asiakasläh-

töisyyttä. Toimeksiantajayrityksen kehittämistyössä tämä tarkoittaa käytännössä sitä, että hinnoitte-

lun tulee olla sekä suunnitelmallista että joustavaa, eli perustua dataan, mutta samalla huomioida 

asiakkaan kokema arvo ja ostopäätöksiin vaikuttavat tekijät. 

3.3 Hinnoittelun kehittäminen ja jatkuva seuranta 

Hinnoittelun kehittäminen on jatkuva prosessi, jossa pyritään löytämään tasapaino kannattavuu-

den, kysynnän ja asiakkaan kokeman arvon välillä. Käytännössä se tarkoittaa sitä, että yritys seu-

raa säännöllisesti hinnoitteluun liittyviä tunnuslukuja, kuten myyntikatetta ja tuotekohtaista 
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kannattavuutta. Kun hinnat ja niiden perusteet tarkastellaan säännöllisin väliajoin, voidaan tehdä 

päätöksiä johdonmukaisesti ja varmistaa, että hinnoittelu tukee yrityksen tavoitteita. (Ikäheimo, 

Malmi & Walden 2024, 175) 

Hinta toimii monissa tilanteissa myös viestinä tuotteen laadusta. Kun asiakkaan on vaikea arvioida 

todellista laatua tai vertailla tuotteita, liian alhainen hinta voi heikentää mielikuvaa laadusta, kun 

taas harkitusti asetettu korkeampi hinta voi vahvistaa käsitystä tuotteen arvosta ja houkuttelevuu-

desta. Kahvilaympäristössä tämä voi näkyä esimerkiksi siinä, että hinnoittelulla voidaan viestiä 

tuotteen tuoreudesta, raaka-aineiden laadusta tai yleisestä palvelukokemuksesta. Näin hinnoitte-

lusta tulee myös osa yrityksen viestintää ja brändiä, ei pelkästään kustannuksiin perustuva päätös. 

(Falzani 2023, luku 7) 

3.3.1 Hintatestaukset 

Hintatestaus on käytännönläheinen tapa selvittää, millä hinnalla tuote tuottaa parhaan mahdollisen 

tuloksen ilman, että myyntimäärät kärsivät. Systemaattisesti toteutetut hintakokeet tarjoavat luotet-

tavamman perustan päätöksenteolle, kuin yksittäisiin arvioihin tai kokemukseen perustuva hinnoit-

telu. Hintatestaus tarkoittaa käytännössä sitä, että yritys kokeilee eri hintavaihtoehtoja tietyllä ajan-

jaksolla ja seuraa, miten hinnanmuutokset vaikuttavat myyntiin ja kannattavuuteen. Testaus voi 

kohdistua yhteen tuotteeseen, tuoteryhmään tai esimerkiksi kampanjahintaan, ja sen avulla voi-

daan tunnistaa asiakkaiden hintaherkkyys, sekä löytämään tason, joka maksimoi katteen ilman, 

että kysyntä laskee merkittävästi. (Cohen, Kitain, Marconi & Raftery 19.3.2024) 

Hintatestauksen etuna on, että sen avulla hinnoittelusta voidaan tehdä jatkuvasti kehittyvä ja oppi-

miseen perustuva prosessi. Kun hinnan vaikutuksia tarkastellaan todellisen myyntidatan avulla, 

voidaan havaita, millaiset muutokset parantavat kannattavuutta ja missä vaiheessa hinta alkaa hei-

kentämään kysyntää. Näin yritys voi kehittää hinnoitteluaan suunnitelmallisesti ja tiedon pohjalta. 

Lisäksi testaus voi tuoda esiin asiakasryhmiä, jotka ovat valmiita maksamaan enemmän tietyistä 

tuotteista, joka tukee tuotevalikoimaan ja hinnoittelurakenteen kehittämistä entistä kannattavam-

maksi. (Cohen, Kitain, Marconi & Raftery 19.3.2024) 
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Kuva 6. Hintatestauksen vaiheet 

Kuvassa on esitetty hintatestauksen eteneminen prosessina. Ensin yritys määrittää testattavan hin-

nanmuutoksen ja tavoitteet, jonka jälkeen seurataan myynnin ja katteen kehitystä tietyn ajanjakson 

aikana. Tulosten perusteella vertaillaan eri hintavaihtoehtojen vaikutuksia ja päätetään, säilyte-

täänkö muutos vai palautetaanko alkuperäinen hinta. Hintatestauksen tavoitteena on muodostaa 

jatkuva oppimisen sykli, jossa hinnoittelua kehitetään systemaattisesti kerätyn tiedon pohjalta. 

Toimeksiantajayrityksen näkökulmasta hintatestaus tarjoaa keinon tehdä hinnoittelusta enna-

koivampaa ja vähemmän riskialtista. Sen avulla yritys voi arvioida, miten pienet hinnanmuutokset 

vaikuttavat eri tuotteiden kysyntään eri sesonkien aikana ja tunnistaa, missä hinnoissa asiakas-

käyttäytyminen muuttuu merkittävästi. Tämä tukee oppaan tavoitetta kehittää hinnoittelua suunni-

telmalliseksi ja tietoon perustuvaksi prosessiksi, jossa päätökset pohjautuvat mitattuihin tuloksiin 

eikä pelkästään oletukseen asiakasreaktiosta.  

3.4 Sesonkiluonteisuus hinnoittelussa 

Edellä käsitelty hintatestaus tarjoaa yritykselle työkalun hinnoittelun jatkuvaan kehittämiseen ja 

asiakasreaktioiden ymmärtämiseen. Kuitenkin esimerkiksi kahviloille, kuten myös toimeksiantajalle, 

hinnoittelun kannattavuuteen vaikuttavat vahvasti myös ulkoiset tekijät, kuten vuodenaikojen ja ky-

synnän vaihtelut. Tällöin pelkkä hintatestaus ei riitä, vaan hinnoittelua täytyy tarkastella myös 

osana laajempaa sesonkien hallintaa. 

Hinnanmuutos

Myynnin seuranta

Tulosten vertailu

Päätös hinnan pitämisestä tai 
palauttamisesta

Oppiminen seuraavaa 
testikierrosta varten
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Sesonkiluonteisuudella tarkoitetaan kysynnän ja myynnin ajallista vaihtelua, joka toistuu säännölli-

sesti esimerkiksi vuodenaikojen, juhlapyhien tai lomakausien mukaan. Tämä on tyypillistä etenkin 

palvelualoilla, kuten kahvilatoiminnassa. Sesonkiluonteisuus vaikuttaa suoraan yrityksen hinnoitte-

luun, resurssien käyttöön ja kannattavuuteen, sillä kysynnän vaihtelut muuttavat sekä myyntivolyy-

miä että kustannusrakennetta. (Honkanen 2017, 115–116) 

Yritykselle tämä tarkoittaa tarvetta mukauttaa hintoja, tarjontaa ja markkinointia eri ajankohtien mu-

kaan. Huippusesongin aikana kysynnän kasvu mahdollistaa korkeamman hinnan ja paremman kat-

teen, kun taas hiljaisempina kausina hintoja voidaan alentaa kysynnän lisäämiseksi tai kapasiteetin 

hyödyntämiseksi. Tavoitteena on tasapainottaa kysynnän vaihtelua ja varmistaa kannattavuus 

myös hiljaisina aikoina. (Honkanen 2017, 117–119) 

Taulukossa 1 kuvataan, miten eri sesongit huippu-, väli- ja matalasesonki eroavat toisistaan kysyn-

nän, hinnoittelun, kapasiteetin käytön ja tavoitteiden näkökulmasta. Taulukko havainnollistaa, että 

hinnoittelun ja resurssienhallinnan painopisteet vaihtelevat sesongin mukaan. Huippusesonkina 

pyritään maksimoimaan kate, välisesonkina tasapainottamaan kysyntää ja matalasesonkina hou-

kuttelemaan asiakkaita ylläpitämään perustoiminnan kannattavuutta. 

Taulukko 1. Sesonkien vaikutus hinnoitteluun ja kapasiteettiin 

Sesonki Kysyntä Hinnoittelu Kapasiteetti Tavoite 

Huippusesonki Korkea Korkeampi hinta Täysi käyttö Katteen maksi-
mointi 

Välisesonki Kohtalainen Tasapainotettu 
hinta 

Joustava käyttö Vakaa kysyntä 

Matalasesonki Matala Alempi hinta Osittainen käyttö Asiakkaan hou-
kutteleminen 

Toimeksiantajan näkökulmasta sesonkien hallinta on keskeinen osa kannattavaa hinnoittelua, sillä 

toiminta painottuu vahvasti sesonkeihin ja asiakasvirrat vaihtelevat sään sekä lomakausien mu-

kaan. Hinnoittelun suunnittelu sesongeille auttaa varmistamaan, että yritys pystyy hyödyntämään 

kysynnän huippujaksot täysimääräisesti ja kattamaan kiinteät kulut myös hiljaisempina kuukausina. 
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4 Oppaan tuottaminen ja toteutus 

Tähän opinnäytetyöhön sisältyy toiminnallinen osuus, joka perustuu teoriaosuudessa käsiteltyihin 

sisäisen laskennan ja hinnoittelun periaatteisiin. Opinnäytetyön toiminnallinen osuus sisältää op-

paan sekä kaksi Excel-työkalua, jotka muodostavat kokonaisuuden sisäisen laskennan ja hinnoitte-

lun tueksi. Oppaassa käsitellään hinnoittelun ja kannattavuuden hallinnan periaatteita, kun taas Ex-

cel-pohjat tarjoavat konkreettiset työvälineet niiden soveltamiseen käytännössä. 

Tässä luvussa kuvataan oppaan ja Excel-työkalujen suunnittelun ja toteutuksen vaiheet sekä tar-

kastellaan lopullista tuotosta ja sen sovellettavuutta toimeksiantajayrityksessä. 

4.1 Tuottamisen lähtötilanne ja suunnittelun esittely 

Toimeksiantajana toimii sesonkiluonteinen kahvilayritys, jonka toiminta painottuu kesäkauteen. Yri-

tyksen myynti ja asiakasvirrat vaihtelevat voimakkaasti vuodenajan mukaan, joka asettaa haasteita 

kannattavuuden seurannalle ja hinnoittelun suunnittelulle. Toimeksiantaja on uudistamassa liiketoi-

mintakonseptiaan ja haluaa samalla vahvistaa sisäisen laskennan käytäntöjä, jotta päätöksenteko 

perustuisi aiempaa enemmän taloudelliseen tietoon, eikä pelkästään kokemukseen. 

Tuotoksen lähtökohtana oli havainto, että yrityksellä ei ole ollut käytössään järjestelmällistä tapaa 

seurata myyntiä, katteita tai hinnoittelun vaikutuksia eri sesonkien aikana. Ajanpuute ja kausiluon-

teinen toiminta ovat johtaneet siihen, että kannattavuutta on arvioitu lähinnä jälkikäteen, jolloin 

mahdollisuudet ennakoida ja reagoida ajoissa ovat rajalliset. Näihin tarpeisiin kehitettiin opas ja Ex-

cel-työkalut. 

Tuotoksen kohderyhmänä on toimeksiantajayritys, mutta opas on laadittu siten, että siitä voivat 

hyötyä myös muut vastaavan kokoiset kahvilayritykset sekä muut aiheesta kiinnostuneet. Erityi-

sesti hinnoitteluun liittyvä Excel-työkalu soveltuu laajempaan käyttöön, sillä sen rakenteet ja las-

kentaperiaatteet ovat yleisiä. Sen sijaan kannattavuuden seurantaan tarkoitettu Excel-pohja on 

räätälöity toimeksiantajayrityksen omaan kassajärjestelmästä tuotettavaan myyntiraporttiin, jonka 

vuoksi sitä ei julkaista erikseen.  

Suunnittelussa painotettiin käytettävyyttä ja visuaalista selkeyttä, jotta opas ja siihen liittyvät Excel-

työkalut olisivat helposti omaksuttavia myös ilman aiempaa taloushallinnon osaamista. Työkalujen 

rakenne kehitettiin siten, että ne ohjaavat käyttäjää vaiheittain laskennan läpi ja auttavat hahmotta-

maan tuloksia konkreettisesti. Oppaan sisältö puolestaan tukee työkalujen käyttöä ja tarjoaa taus-

tatietoa sisäisestä laskennasta ja hinnoittelusta. 
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Tuottamisprosessin aikana huomioitiin käytettävissä oleva aika ja toimeksiantajan resurssit. Koska 

yrityksen liiketoiminta on kausiluonteista, suunnittelussa tähdättiin keveyteen ja tehokkuuteen, eli 

työkalujen tuli toimia nopeasti ilman monimutkaisia syötteitä tai jatkuva ylläpitoa. Tämän vuoksi las-

kentamallit rakennettiin mahdollisimman automatisoiduiksi ja visuaalisiksi, mutta kuitenkin muokat-

taviksi yrityksen mahdollisia tulevia tarpeita varten. 

Ennen varsinaista tuottamisvaihetta toteutettiin lyhyt lähtötilannehaastattelu, jossa kartoitettiin toi-

meksiantajan osaamistaso ja tarpeet. Tämän pohjalta oppaan sisältö rajattiin keskittymään niihin 

osa-alueisiin, joissa käytännön tukea eniten kaivattiin. 

Tuotoksen kehittämisen aikana toimeksiantajan kanssa oltiin säännöllisesti yhteydessä, ja eri veri-

soita oppaasta sekä Excel-työkaluista lähetettiin kommentoitaviksi. Palautteen avulla varmistettiin, 

että kokonaisuus vastaa toimeksiantajan todellisia tarpeita ja tulee aidosti käyttöön. Toimeksiantaja 

toivoi erityisesti, että oppaan kieli olisi helposti ymmärrettävää ja käytännönläheistä. 

Rajoittavina tekijöinä tuotantoprosessissa toimivat ensisijaisesti käytettävissä oleva aika ja resurs-

sit. Työ toteutettiin muiden opintojen, työn ja toimeksiantajan sesonkitoiminnan rinnalla, joten aika-

taulua suunniteltiin joustavasti. Yhteydenpito toimeksiantajan kanssa sujui kuitenkin säännöllisesti, 

ja palautetta kerättiin työn eri vaiheissa. Teknisinä rajauksina Excel-työkalut suunniteltiin helposti 

käyttöönotettaviksi ilman erillisiä ohjelmistoja tai integraatioita, jotta ne soveltuvat pienen yrityksen 

käytännön tarpeisiin. 

Laadullisiksi kriteereiksi asetettiin käytännön hyödynnettävyys, selkeys ja ajansäästö. Tuotoksen 

tuli tarjota yrittäjälle konkreettinen tuki päätöksenteon arkeen ja mahdollistaa hinnoittelun sekä kan-

nattavuuden seuranta ilman ulkopuolista apua. Lisäksi sen tuli soveltua malliksi myös muille se-

sonkiluonteisille yrityksille, jotka haluavat kehittää sisäisen laskennan käytäntöjään, ja kaikille 

muille aiheesta kiinnostuneille. Tuotoksen onnistumista arvioidaan sen perusteella, kuinka hyvin se 

tukee toimeksiantajan tavoitteita ja jää aktiiviseen käyttöön osaksi yrityksen arkea. 

4.2 Toteutus ja aikataulu 

Oppaan ja Excel-työkalujen toteutus eteni vaiheittain pääosin suunnitelman mukaisesti. Prosessin 

alkuvaiheessa perehdyttiin toimeksiantajayrityksen toimintaan ja sen kehittämistarpeisiin. Tätä var-

ten toteutettiin lyhyt keskustelumuotoinen haastattelu toimeksiantajan kanssa, jossa kartoitettiin 

yrityksen lähtötilanne, nykyiset käytännöt sekä toiveet produktille. Haastattelun avulla tunnistettiin 

konkreettisia haasteita hinnoittelun ja kannattavuuden seurannassa, ja sen pohjalta määriteltiin op-

paan sekä Excel työkalujen tavoitteet ja painopisteet. 
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Haastattelun käyttö menetelmänä soveltui kehittämistyöhön hyvin, sillä se mahdollisti toimeksianta-

jan oman näkökulman ja kokemuksen esille tuomisen, sekä auttoi ymmärtämään yrityksen toimin-

taympäristöä ja käytännön haasteita. Haastattelun käyttö menetelmänä tuki tiedonkeruuta tilan-

teessa, jossa oli tärkeää ymmärtää yrityksen toimintaa käytännön arjen tasolla. (Ojasalo, Moilanen 

& Ritalahti 2015, 106–108) 

Suunnittelu- ja toteutusvaihe eteni rinnakkain. Oppaan sisältöä kehitettiin yhdistämällä kirjallisuu-

desta löytyviä näkökulmia ja toimeksiantajalta saatuja tietoja. Oppaan kirjoittamisen ohella aloitet-

tiin Excel-työkalujen suunnittelu. Ensimmäisenä valmistui hinnoittelulaskuri, jonka avulla voidaan 

laskea tuotteiden kustannusrakenne ja suositeltu myyntihinta. Tämän jälkeen toteutettiin kateseu-

rannan työkalu, joka mahdollistaa myynnin ja kannattavuuden seurannan kassajärjestelmästä saa-

tavan datan avulla. 

Työkalujen toimivuutta arvioitiin käytännön testauksella, ja muokkauksia tehtiin havaittujen tarpei-

den sekä toimeksiantajan näkökulman pohjalta. Tavoitteena oli varmistaa, että lopputulos olisi sel-

keä, helppokäyttöinen ja vastaisi toimeksiantajan todellisia tarpeita. 

Työn aikataulu noudatti pääosin alkuperäistä suunnitelmaa, jota on havainnollistettu taulukossa 2. 

Varsinainen kirjoitustyö ja suunnittelu alkoivat viikolla 36, jolloin opinnäytetyösuunnitelma valmistui. 

Viikoilla 37–41 painopiste oli oppaan kirjoittamisessa ja lähdeaineiston kokoamisessa. Viikoilla 43–

44 keskityttiin tietoperustan kirjoittamiseen, ja samalla aloitettiin Excel työkalujen rakentaminen. 

Viikoilla 45–46 viimeisteltiin Excel työkalut ja opas, jonka jälkeen laadittiin opinnäytetyön empiirinen 

osuus. Viikolla 47 työ viimeisteltiin ja palautettiin arvioitavaksi. 

Taulukko 2. Opinnäytetyön toteutuksen aikataulu 

Viikko Työn vaihe 

36 Opinnäytetyösuunnitelman viimeistely ja palautus 

37–38 Lähdeaineiston kokoaminen ja tutustuminen toimeksiantajan toimintaan 

39 Oppaan kirjoittaminen sekä teoreettisen viitekehyksen rakentaminen 

40 Opinnäytetyöraportin kirjoittamisen aloitus 

41 Oppaan kirjoittaminen 

43–44 Tietoperustan kirjoittaminen ja Excel työkalujen rakentamisen aloitus 

45 Excel-työkalujen ja oppaan viimeistely sekä empiirisen osan kirjoittaminen 

46 Työn viimeistely 

47 Työn palautus arvioitavaksi 
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4.3 Lopullisen tuotoksen esittely 

Kolmesta tuotoksesta ainoastaan kateseurannan Excel työkalu ei tule julkiseksi liitteeksi, sillä se 

perustuu toimeksiantajayrityksen omaan kassajärjestelmästä saatavaan dataan. Työkalu on kui-

tenkin olennainen osa kokonaisuutta, sillä sen avulla voidaan seurata myyntiä, katetta ja kannatta-

vuutta kuukausitasolla. 

Kateseurantatyökalu sisältää automaattisia laskelmia ja visuaalisen yhteenvedon, joka tukee yrittä-

jää päätöksenteossa ja auttaa hahmottamaan myynnin kehitystä. Kuvakaappaukset työkalun kes-

keisistä osioista on esitetty liitteessä 2 havainnollistamisen vuoksi, mutta varsinainen tiedosto jää 

toimeksiantajalle.  

Hinnoittelulaskuri puolestaan on kaikille julkisesti saatavilla oleva Excel-tiedosto. Sen keskeisiä toi-

mintoja havainnollistavat kuvakaappaukset on koottu liitteeseen 3. 

Opas, joka on esitetty liitteessä 1, sekä hinnoittelulaskuri muodostavat kokonaisuuden, joka tukee 

kateseurannan työkalun käyttöä tarjoamalla taustatiedon ja käytännön ohjeet sisäisen laskennan ja 

hinnoittelun tueksi. 
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5 Pohdinta 

Tässä luvussa tarkastellaan opinnäytetyön tavoitteiden toteutumista sekä tuotetun oppaan ja las-

kentatyökalujen hyödynnettävyyttä toimeksiantajayrityksen toiminnassa. Lisäksi arvioidaan tuotok-

sen onnistuneisuutta ennalta määriteltyjen laadullisten kriteerien pohjalta ja esitetään jatkokehittä-

mismahdollisuuksia. Luvussa pohditaan myös opinnäytetyöprosessin aikana kertynyttä osaamista 

ja työn luotettavuutta. 

5.1 Tuotoksen arviointi ja hyödynnettävyys 

Tuotoksen onnistumista arvioitiin ennalta määriteltyjen laadullisten kriteerien perusteella, joita oli-

vat käytännön hyödynnettävyys, selkeys ja ajansäästö. Tavoitteena oli tuottaa kokonaisuus, joka 

tukee pienyrittäjän arjen päätöksentekoa ja helpottaa hinnoittelun sekä kannattavuuden seurantaa. 

Hinnoittelun ja katelaskennan Excel-pohjat sekä opas laadittiin vastaamaan toimeksiantajan todelli-

sia tarpeita ja kahvilayrityksen sesonkiluonteista toimintaympäristöä. Toimeksiantajalta saadun pa-

lautteen pohjalta laskentatyökalut koettiin selkeiksi ja helposti käytäntöön vietäviksi, ja ne vastasi-

vat hyvin yrityksen tarpeita. Myös opas nähtiin hyödyllisenä tukimateriaalina, joka auttaa hahmotta-

maan sisäisen laskennan keskeisiä käsitteitä ja soveltamaan niitä sesonkiluonteisen kahvilayrityk-

sen toimintaympäristössä. 

Kriteerien näkökulmasta tuotos täytti sille asetetut tavoitteet. Laskelmien seuranta on vaivatonta, 

materiaali on helposti käyttöönotettavissa sellaisenaan, ja kokonaisuus tarjoaa konkreettisen tuen 

yrityksen talouden seurantaan. Lisäksi kokonaisuudesta muodostui sellainen, että sitä voidaan 

hyödyntää myös muissa vastaavanlaisissa yrityksissä, mikä laajentaa tuotoksen hyödynnettä-

vyyttä. Näiden tekijöiden perusteella tuotos voidaan arvioida onnistuneeksi ja toimeksiantajan tar-

peisiin sopivaksi. 

5.2 Jatkojalostamismahdollisuudet ja kehittämisehdotukset 

Tuotosta voidaan jatkossa kehittää täydentämällä kokonaisuutta myös ulkoisen laskennan näkö-

kulmilla. Sesonkiluonteiselle kahvilayritykselle voisi olla hyödyllistä tarkastella esimerkiksi kassavir-

taa, tuloslaskelman rakennetta ja taseen keskeisiä eriä, jotta yrittäjälle muodostuisi selkeämpi ko-

konaiskuva yrityksen taloudellisesta tilanteesta sesonkien välillä. Ulkoisen ja sisäisen laskennan 

yhdistäminen tukisi kokonaisvaltaista talouden seurantaa ja auttaisi hahmottamaan, miten eri las-

kentatoimen osa-alueet täydentävät toisiaan. 

Kokonaisuutta voidaan kehittää myös niin, että se palvelee tulevaisuudessa laajemmin muita sa-

man alan pienyrityksiä. Tämä voisi tarkoittaa esimerkiksi esimerkkien tai muokkausohjeiden 
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lisäämistä, joiden avulla materiaalia voitaisiin soveltaa helpommin erilaisiin liiketoimintaympäristöi-

hin. Tällaiset lisäykset vahvistaisivat tuotoksen käytännön arvoa ilman merkittäviä muutoksia sen 

rakenteeseen. 

5.3 Oma oppiminen 

Opinnäytetyöprosessi tarjosi minulle mahdollisuuden syventää osaamistani sekä sisäisen lasken-

nan että käytännön taloushallinnon näkökulmista. Alkuvaiheessa tavoitteeni olivat selkeät, halusin 

tuottaa toimeksiantajalle työkalut, jotka aidosti helpottaisivat heidän arkeaan ja toisivat talouden 

seurantaan lisää järjestelmällisyyttä. Prosessin edetessä huomasin, että tavoitteet eivät olleet pel-

kästään teknisiä, vaan liittyivät myös siihen, miten osaan jäsentää tietoa, perustella valintojani ja 

tuottaa sisältöä, joka on sekä käytännöllistä että ymmärrettävää. 

Opin projektin aikana tarkastelemaan omaa työskentelyäni aiempaa kriittisemmin. Huomasin esi-

merkiksi, että alkuvaiheessa arvioin taustatiedon keräämiseen kuluvan ajan liian optimistisesti. 

Tämä johti siihen, että jouduin täydentämään ja tarkentamaan tietoperustaa, jotta se kytkeytyi sel-

keästi produktin tavoitteisiin. Prosessi ei kuitenkaan hidastanut työn etenemistä, vaan auttoi ym-

märtämään paremmin, miten teoreettisen viitekehyksen tulee tukea käytännön toteutusta. Opin sa-

malla arvioimaan lähteiden luotettavuutta ja karsimaan sisältöä, joka ei palvellut työn varsinaisia 

tavoitteita. 

Yksi merkittävä oppimiskokemus liittyi toimeksiantoyhteistyöhön. Prosessin aikana opin kysymään 

täsmällisiä kysymyksiä ja varmistamaan, että tuotos vastaa todellisiin tarpeisiin, ei vain oletuksiin 

niistä. Tätä kautta ymmärsin paremmin, miten tärkeää on kuunnella käyttäjää ja testata ratkaisuja 

käytännössä. Palautteen saaminen viimeistellyistä Excel-pohjista vahvisti käsitystäni siitä, että ta-

loushallinnon työkalujen arvo ei synny monimutkaisuudesta vaan selkeydestä ja käytettävyydestä. 

Suurin haaste projektin aikana oli sopivan rajauksen löytäminen, jotta tuotos olisi sekä kattava että 

realistinen. Välillä huomasin ideoivani laajempia kokonaisuuksia kuin mitä tässä työssä oli tarkoi-

tuksenmukaista toteuttaa. Tämä näkyi erityisesti hinnoittelulaskurin ensimmäisessä versiossa, 

jossa siitä tuli hyvin perusteellinen ja yksityiskohtainen, mutta samalla käytännössä turhan raskas. 

Laskentapohja vaati käyttäjältä paljon Excel-osaamista ja sisälsi monia vaiheita, jotka hidastivat 

kokonaisuuden hyödyntämistä.  

Kun arvioin versiota uudelleen, ymmärsin, että liiallinen tarkkuus ei palvellut työn tavoitteita ja siitä 

puuttui käyttäjäystävällisyys. Tämän ymmärtäminen auttoi minua löytämään paremman tasapainon 

yksityiskohtien ja käytännöllisyyden välillä. Laadin uuden version, jossa kaikki oleellinen tieto säily-

tettiin, mutta käyttö oli paljon suoraviivaisempaa ja nopeaa oppia. Prosessin myötä opin tekemään 
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rajauksia, jotka tukivat työn tarkoitusta ja toimeksiantajan tarpeita ilman, että tuotoksen sisältö tai 

laatu heikentyi. 

Pidän tärkeänä, että pystyin tunnistamaan myös omia kehittämiskohteita. Työskentely opetti minua 

kiinnittämään huomiota lauserakenteiden selkeyteen ja kokonaisuuden jäsentelyyn niin, että lukijan 

on helppo seurata työn etenemistä. Opin prosessin aikana myös tarkastelemaan omaa työskente-

lyäni analyyttisemmin ja hyödyntämään palautetta rakentavasti. 

Lopuksi koen, että projekti vahvisti kokonaisuutena omaa osaamistani ja luottamusta tekemiseeni. 

Opin hahmottamaan, miten teoreettinen tieto ja käytännön toteutus kulkevat yhdessä, ja miten tär-

keää on pysyä alkuperäisissä tavoitteissa, vaikka prosessi välillä vie uusiin ideoihin. Sain var-

muutta sisäisen laskennan periaatteiden soveltamiseen ja siihen, miten taloushallinnon työkaluja 

voidaan muokata selkeiksi ja helposti käytettäviksi. Projektin aikana kehitin myös omaa työskente-

lytapaani, eli opin tekemään perusteltuja valintoja, vastaanottamaan palautetta ja parantamaan 

tuotosta sen pohjalta. Kokonaisuutena koen, että opinnäytetyöprosessi lisäsi varmuuttani omasta 

osaamisestani ja vahvisti käsitystä siitä, miten pystyn soveltamaan oppimaani käytännössä. Työ 

herätti myös paljon ajatuksia siitä, miten haluan kehittyä jatkossa ja mitä osa-alueita haluan vielä 

syventää. 
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